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Studiendesign

Erhebungszeitraum: Dezember 2024.

Studienbasis: 1.903 Befragte, deutsche Bevölkerung ab 18 Jahre, quotiert, über Online 

Access Panel erhoben
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Datenaufbereitung

Fälle Verbleibende Fälle

Rohdaten 2353

Nicht beendete Fälle 90 2263

Qualitätscheck (Bitte um Auswahl einer bestimmten Antwortmöglichkeit) 55 2208

Auschluss aufgrund soziodemografischer Merkmale
Ausschluss durch Quotierung/Nichterfüllung soziodemografischer Merkmale 207 2001
Ausschluss aufgrund eines zu geringen Alters (<18 Jahre) 3 1998

Prüfung auf Duplikate
Ausschluss von Duplikaten (beide Fälle), bei denen die Antworten inkonsistent sind 16 1982
Ausschluss von Duplikaten (nur ein Fälle), bei denen die Antworten konsistent sind 2 1980

Plausibilitätscheck
Nicht plausibles Antwortverhalten (Anzahl identischer Werte >90%; widersprüchliche Antworten) 75 1905
Antwortzeit < 1 min. 2 1903

Arbeitsdaten 1903
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SOZIODEMOGRAPHISCHE BESCHREIBUNG DER 

STICHPROBE UND DER RE-COMMERCE-KÄUFER UND 

RE-COMMERCE-VERKÄUFER



Folie 6

Re-Commerce-Studie 2024/2025 –

Bundesverband E-Commerce und Versandhandel Deutschland e.V. (bevh) & 

Institut für Handel & Internationales Marketing (H.I.MA), Universität des Saarlandes

Haben Sie in den letzten 12 Monaten ein gebrauchtes 

Produkt im Internet gekauft/verkauft?

55,07%44,93%

Käufer

Ja Nein

52,44%47,56%

Verkäufer

Ja Nein

Erhebungszeitraum: Dezember 2024.

Studienbasis: 1.903 Befragte, deutsche 

Bevölkerung ab 18 Jahre, 

quotiert, über Online 

Access Panel erhoben
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Viele Re-Commerce Käufer sind Wiederholungstäter

Wie oft haben Sie in der Vergangenheit bereits gebrauchte Produkte im Internet gekauft?

6,90%

38,70%

17,40%

37%

Ein einziges Mal

Zwischen 2 und 5 Mal

Zwischen 6 und 10 Mal

Mehr als 10 Mal
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Gebrauchtwaren sind beliebte Online-Käufe

Bei wie viel Prozent der insgesamt von Ihnen im Internet gekauften Produkte handelt es sich 

um Gebrauchtwaren?

0,50%

19,40%

20,20%

13,20%

11,60%

7,80%

7,40%

5,60%

4,40%

4,10%

5,70%

0%

1-9 %

10-19 %

20-29 %

30-39%

40-49 %

50-59 %

60-69 %

70-79 %

80-89 %

90 oder mehr %
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Soziodemografische Merkmale der Käuferseite:

Übersicht

49,2%

50,5%

0,3%

52,4%

47,3%

0,4%

Weiblich

Männlich

Divers

Geschlecht

2,8%

9,3%

16,0%

13,6%

30,4%

17,1%

10,8%

3,0%

12,4%

18,9%

18,8%

27,3%

12,4%

7,1%

weniger als
400 Euro

401-1000
Euro

1001-1500
Euro

1501-2000
Euro

2001-3000
Euro

3001-4000
Euro

Mehr als
4000 Euro

Einkommen

0,2%

4,2%

21,1%

4,7%

26,9%

15,4%

27,6%

0,4%

5,4%

40,6%

3,3%

28,3%

9,2%

12,9%

Kein Schulabschluss

Hauptschulabschluss
ohne…

Hauptschulabschluss
mit Berufsausbildung

Realschulabschluss
ohne…

Realschulabschluss
mit Berufsausbildung

Abitur ohne Studium

Abitur mit Studium

Bildung

45,74
56,31

Durchschnittsalter

Erhebungszeitraum: Dezember 2024.

Studienbasis: 1.903 Befragte, deutsche 

Bevölkerung ab 18 Jahre, 

quotiert, über Online Access 

Panel erhoben

Nicht-Käufer

Käufer
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Soziodemografische Merkmale der Käuferseite: 

Geschlecht

Erhebungszeitraum: Dezember 2024.

Studienbasis: 1.903 Befragte, deutsche Bevölkerung ab 18 Jahre, 

quotiert, über Online Access Panel erhoben

Nicht-Käufer

Käufer

49,2%

50,5%

0,3%

52,4%

47,3%

0,4%

Weiblich

Männlich

Divers
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Soziodemografische Merkmale der Käuferseite: 

Einkommen

Erhebungszeitraum: Dezember 2024.

Studienbasis: 1.903 Befragte, deutsche Bevölkerung ab 18 Jahre, 

quotiert, über Online Access Panel erhoben

2,8%

9,3%

16,0%

13,6%

30,4%

17,1%

10,8%

3,0%

12,4%

18,9%

18,8%

27,3%

12,4%

7,1%

weniger als 400 Euro

401-1000 Euro

1001-1500 Euro

1501-2000 Euro

2001-3000 Euro

3001-4000 Euro

Mehr als 4000 Euro

Nicht-Käufer

Käufer
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Soziodemografische Merkmale der Käuferseite: 

Bildung

Erhebungszeitraum: Dezember 2024.

Studienbasis: 1.903 Befragte, deutsche Bevölkerung ab 18 Jahre, 

quotiert, über Online Access Panel erhoben

0,2%

4,2%

21,1%

4,7%

26,9%

15,4%

27,6%

0,4%

5,4%

40,6%

3,3%

28,3%

9,2%

12,9%

Kein Schulabschluss

Hauptschulabschluss ohne
Berufsausbildung

Hauptschulabschluss mit
Berufsausbildung

Realschulabschluss ohne
Berufsausbildung

Realschulabschluss mit
Berufsausbildung

Abitur ohne Studium

Abitur mit Studium

Nicht-Käufer

Käufer
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Soziodemografische Merkmale der Käuferseite: 

Durchschnittsalter

Erhebungszeitraum: Dezember 2024.

Studienbasis: 1.903 Befragte, deutsche Bevölkerung ab 18 Jahre, 

quotiert, über Online Access Panel erhoben

45,74

56,31

Nicht-Käufer

Käufer
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Soziodemografische Merkmale der Verkäuferseite:

Übersicht

Erhebungszeitraum: Dezember 2024.

Studienbasis: 1.903 Befragte, deutsche 

Bevölkerung ab 18 Jahre, 

quotiert, über Online Access 

Panel erhoben

53,5%

46,1%

0,4%

47,5%

52,3%

0,2%

Weiblich

Männlich

Divers

Geschlecht

2,5%

8,0%

16,7%

14,7%

31,1%

16,5%

10,4%

3,3%

13,6%

18,0%

17,3%

26,7%

13,3%

7,7%

weniger
als 400…

401-1000
Euro

1001-1500
Euro

1501-2000
Euro

2001-3000
Euro

3001-4000
Euro

Mehr als
4000 Euro

Einkommen

0,1%

3,1%

24,6%

4,5%

26,2%

14,8%

26,7%

0,4%

6,5%

35,6%

3,5%

29,1%

10,2%

14,7%

Kein Schulabschluss

Hauptschulabschluss
ohne…

Hauptschulabschluss
mit Berufsausbildung

Realschulabschluss
ohne…

Realschulabschluss
mit Berufsausbildung

Abitur ohne Studium

Abitur mit Studium

Bildung

46,91
54,43

Durchschnittsalter

Nicht-Verkäufer

Verkäufer
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Soziodemografische Merkmale der Verkäuferseite: 

Geschlecht

Erhebungszeitraum: Dezember 2024.

Studienbasis: 1.903 Befragte, deutsche Bevölkerung ab 18 Jahre, 

quotiert, über Online Access Panel erhoben

Nicht-Verkäufer

Verkäufer

53,5%

46,1%

0,4%

47,5%

52,3%

0,2%

Weiblich

Männlich

Divers
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Soziodemografische Merkmale der Verkäuferseite: 

Einkommen

Erhebungszeitraum: Dezember 2024.

Studienbasis: 1.903 Befragte, deutsche Bevölkerung ab 18 Jahre, 

quotiert, über Online Access Panel erhoben

2,5%

8,0%

16,7%

14,7%

31,1%

16,5%

10,4%

3,3%

13,6%

18,0%

17,3%

26,7%

13,3%

7,7%

weniger als 400
Euro

401-1000 Euro

1001-1500 Euro

1501-2000 Euro

2001-3000 Euro

3001-4000 Euro

Mehr als 4000
Euro

Nicht-Verkäufer

Verkäufer
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Soziodemografische Merkmale der Verkäuferseite: 

Bildung

Erhebungszeitraum: Dezember 2024.

Studienbasis: 1.903 Befragte, deutsche Bevölkerung ab 18 Jahre, 

quotiert, über Online Access Panel erhoben

0,1%

3,1%

24,6%

4,5%

26,2%

14,8%

26,7%

0,4%

6,5%

35,6%

3,5%

29,1%

10,2%

14,7%

Kein Schulabschluss

Hauptschulabschluss ohne
Berufsausbildung

Hauptschulabschluss mit
Berufsausbildung

Realschulabschluss ohne
Berufsausbildung

Realschulabschluss mit
Berufsausbildung

Abitur ohne Studium

Abitur mit Studium

Nicht-Verkäufer

Verkäufer
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Soziodemografische Merkmale der Verkäuferseite: 

Alter

Erhebungszeitraum: Dezember 2024.

Studienbasis: 1.903 Befragte, deutsche Bevölkerung ab 18 Jahre, 

quotiert, über Online Access Panel erhoben

46,91%

54,43%

Nicht-Verkäufer

Verkäufer
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N = 1.903.

Bücher, Medien und Bekleidung sind unter Käufern die 

meistverbreiteten Produktkategorien

Welche Art von gebrauchten Artikeln haben Sie bereits online gekauft?

4,7%

5,2%

9,5%

10,4%

12,1%

13,5%

13,8%

14,2%

20,1%

23,0%

26,4%

28,0%

30,1%

51,1%

58,8%

Musikinstrumente

Sonstige

Sportartikel und -geräte, Outdoor-Ausrüstung

Taschen und Lederwaren

Kfz-/Motorradzubehör

Schmuck, Accessoires

Sammlerstücke

DIY, Handwerk

 PC/Notebooks/Büroelektronik (Scanner/Drucker inkl. Zubehör)

 Telekommunikationsgeräte (Telefon, Smartphone, Fax)

Freizeitartikel, Spiele, Videospiele

Möbel, Dekorationsgegenstände

Unterhaltungs-Elektronikprodukte

Bekleidung

Bücher/Medien
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N = 1.903.

Bekleidung, Bücher/Medien und Möbel sind die 

beliebtesten Produktkategorien im Verkauf

Welche Art von gebrauchten Artikeln haben Sie bereits online verkauft?

5,8%

7,7%

8,3%

10,1%

11,9%

14,0%

16,1%

17,7%

18,8%

24,7%

30,3%

33,2%

34,4%

57,9%

61,7%

Musikinstrumente

 Sonstige

DIY, Handwerk

Kfz-/Motorradzubehör

Sportartikel und -geräte, Outdoor-Ausrüstung

Taschen und Lederwaren

 Sammlerstücke

Schmuck, Accessoires

PC/Notebooks/Büroelektronik (Scanner/Drucker inkl. Zubehör)

Telekommunikationsgeräte (Telefon, Smartphone, Fax)

 Freizeitartikel, Spiele, Videospiele

Unterhaltungs-Elektronikprodukte

Möbel, Dekorationsgegenstände

Bücher/Medien

 Bekleidung
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ONLINEKAUF GEBRAUCHTER WARE
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Re-Commerce hat Zukunftspotenzial für den Einkauf 

Mehr als drei Viertel der Re-Commerce-Käufer (76%) gehen davon aus, auch zukünftig online 

gebrauchte Produkte zu kaufen.

N=1.048

1%2%4% 16% 18% 23% 35%

Die Wahrscheinlichkeit, dass ich
innerhalb der nächsten 12 Monate
online gebrauchte Produkte kaufen

würde, ist hoch

1=Trifft überhaupt nicht zu 2=Trifft nicht zu 3=Trifft eher nicht zu 4=Teil teils 5=Trifft eher zu 6=Trifft zu 7=Trifft voll und ganz zu
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Der Mehrkauf gebrauchter Produkte hat gute Aussichten

Über die Hälfte der Re-Commerce-Käufer (53%) planen in Zukunft mehr gebrauchte Produkte 

zu kaufen.

N=1.048

3% 3% 10% 31% 21% 18% 14%
Ich plane in Zukunft

mehr gebrauchte Produkte zu kaufen

1=Trifft überhaupt nicht zu 2=Trifft nicht zu 3=Trifft eher nicht zu 4=Teil teils 5=Trifft eher zu 6=Trifft zu 7=Trifft voll und ganz zu
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Relevante Gründe und Treiber für den 

Gebrauchtwarenkauf im Internet (1/3)

Welche der folgenden Gründe sind bei Ihnen für die Bestellung                                     

gebrauchter Artikel im Internet relevant? 

N=1.048

3%

3%

2%

6%

3%

3%

3%

5%

4%

5%

5%

6%

19%

17%

24%

24%

20%

20%

25%

25%

26%

24%

26%

19%

26%

27%

15%

14%

Die Produkte sind mir als Neuware zu teuer

Gebrauchte Produkte zu kaufen,
ist nachhaltiger als Neuware zu kaufen

Das Preis-Leistungs-Verhältnis ist bei gebrauchten
Produkten besser als bei neuen Produkten

Ich kann mir mehr leisten,
wenn ich gebrauchte Ware kaufe

1=Trifft überhaupt nicht zu 2=Trifft nicht zu 3=Trifft eher nicht zu 4=Teil teils 5=Trifft eher zu 6=Trifft zu 7=Trifft voll und ganz zu

Mittel-

wert

% Zustim-

mung

5,29

5,30

5,05

4,71

72%

71%

66%

58%
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6%

6%

5%

6%

7%

7%

9%

9%

8%

26%

24%

33%

21%

16%

18%

19%

18%

17%

14%

20%

11%

Es macht mir Spaß nach Angeboten
für gebrauchte Produkte zu suchen

Es gibt Produkte, die inzwischen
nicht mehr neu am Markt verfügbar sind

Der Anbieter prüft die gebrauchte Ware
 vorab und bietet entsprechende Gewährleistung

1=Trifft überhaupt nicht zu 2=Trifft nicht zu 3=Trifft eher nicht zu 4=Teil teils 5=Trifft eher zu 6=Trifft zu 7=Trifft voll und ganz zu

Relevante Gründe und Treiber für den 

Gebrauchtwarenkauf im Internet (2/3)

Welche der folgenden Gründe sind bei Ihnen für die Bestellung                                     

gebrauchter Artikel im Internet relevant? 

N=1.048

Mittel-

wert

% Zustim-

mung

4,60

4,73

4,47

54%

54%

46%



Folie 26

Re-Commerce-Studie 2024/2025 – 

Bundesverband E-Commerce und Versandhandel Deutschland e.V. (bevh) & 

Institut für Handel & Internationales Marketing (H.I.MA), Universität des Saarlandes

27%

42%

55%

13%

5%

14%

11%

5%

6%

19%

27%

9%

12%

6%

8%

10%

9%

5%

8%

6%

4%

Ich suche gezielt Raritäten und Vintage-Produkte

Sonstiges

Ich kaufe Luxusprodukte als Anlageobjekte

1=Trifft überhaupt nicht zu 2=Trifft nicht zu 3=Trifft eher nicht zu 4=Teil teils 5=Trifft eher zu 6=Trifft zu 7=Trifft voll und ganz zu

Relevante Gründe und Treiber für den 

Gebrauchtwarenkauf im Internet (3/3)

Welche der folgenden Gründe sind bei Ihnen für die Bestellung                                     

gebrauchter Artikel im Internet relevant? 

N=1.048

Mittel-

wert

% Zustim-

mung

3,41

3,03

2,32

30%

21%

17%
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Mehr als die Hälfte der Re-Commerce-Käufer (54%) 

leistet sich durch den Gebrauchtwarenkauf mehr

Ganz allgemein betrachtet: Leisten Sie sich mehr, seit Sie die Möglichkeit haben, gebrauchte 

Produkte online zu bestellen?

N=1.048

11%

43%

46%

Ja, deutlich mehr

Ja. Etwas mehr

Nein
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Einsparungen durch den Gebrauchtwarenkauf werden 

vielfältig genutzt

Wie haben Sie die Einsparungen gegenüber dem Neupreis der Waren eingesetzt?

N=1.048

11%

23%

19%

22%

45%

5%

10%

10%

11%

7%

7%

10%

10%

12%

5%

23%

24%

25%

29%

21%

19%

16%

19%

14%

10%

19%

11%

12%

10%

5%

17%

8%

5%

3%

7%

Verausgabung für übliche
Lebenshaltungskosten

Für künftige Anschaffungen zurückgelegt und
noch nich ausgegeben

Kauf weiterer Produkte online

Kauf weiterer Produkte als Neuware

Sonstiges

1=Trifft überhaupt nicht zu 2=Trifft nicht zu 3=Trifft eher nicht zu 4=Teil teils 5=Trifft eher zu 6=Trifft zu 7=Trifft voll und ganz zu
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Die Unsicherheit über den Zustand gebrauchter Produkte 

ist das größte Hemmnis bei Nicht-Re-Commerce-Käufern

Welche Bedenken/Hintergründe sehen Sie beim kauf gebrauchter Produkte im Internet?

N=855

4%

26%

23%

49%

26%

10%

7%

Ich wusste nicht, dass das möglich ist

Ich kaufe grundsätzlich nur neue Produkte

Ich habe das gewünschte Produkt
nocht nicht gebraucht gefunden

Ich bin mir unsicher hinsichtlich des Zustands
 und der zu erwartenden Lebensdauer gebrauchter Produkte

Ich sorge mich um die
Produktsicherheit bei gebrauchter Ware

Ich habe schon schnlechte Erfahrungen gemacht

Sonstige
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9%

9%

8%

10%

3%

3%

2%

4%

4%

5%

4%

4%

19%

19%

23%

23%

19%

17%

21%

22%

22%

22%

21%

20%

24%

24%

21%

18%

Die gefahrlose Nutzung der Ware durch eine
 Prüfung seitens des Anbieters gewährleistet wird

Gebrauchte Produkte günstiger wären als Neuware

Gewisse Produkte als Neuware nicht mehr verfügbar wären

Wenn das Preis-Leistungs-Verhältnis bei gebrauchten
Produkten besser wäre als bei neuen Produkten

1=Trifft überhaupt nicht zu 2=Trifft nicht zu 3=Trifft eher nicht zu 4=Teil teils 5=Trifft eher zu 6=Trifft zu 7=Trifft voll und ganz zu

Garantien und Preisvorteile können zur Überzeugung 

von Nicht-Re-Commerce-Käufern beitragen

Vom Gebrauchtwarenkauf könnte ich überzeugt werden, wenn…

N=855

Mittel-

wert

% Zustim-

mung

4,99

4,95

4,76

65%

63%

60%

4,94 63%
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13%

17%

17%

5%

7%

11%

5%

8%

9%

27%

22%

29%

19%

15%

16%

17%

16%

10%

15%

15%

8%

Gebrauchte Produkte nachhaltiger wären als Neuware

Ich Vintage-Produkte oder Raritäten kaufen möchte

Ich mir mehr leisten könnte, wenn ich gebrauchte Ware kaufe

1=Trifft überhaupt nicht zu 2=Trifft nicht zu 3=Trifft eher nicht zu 4=Teil teils 5=Trifft eher zu 6=Trifft zu 7=Trifft voll und ganz zu

Nachhaltigkeit und Vintage sind auch bei Nicht-Re-

Commerce-Käufern ein Thema

Vom Gebrauchtwarenkauf könnte ich überzeugt werden, wenn…

N=855

Mittel-

wert

% Zustim-

mung

4,99

4,95

65%

63%

4,94 63%
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18%

35%

43%

9%

3%

14%

9%

6%

7%

30%

32%

15%

16%

11%

10%

10%

8%

7%

8%

6%

5%

Die Suche nach besonderen
Angeboten Spaß machen würde

Sonstige

Ich auf der Suche nach
Luxusprodukten als Anlageobjekte wäre

1=Trifft überhaupt nicht zu 2=Trifft nicht zu 3=Trifft eher nicht zu 4=Teil teils 5=Trifft eher zu 6=Trifft zu 7=Trifft voll und ganz zu

Spaß und Luxusobjekte sind bei Nicht-Re-Commerce-

Käufern nur teilweise relevant

Vom Gebrauchtwarenkauf könnte ich überzeugt werden, wenn…

N=855

Mittel-

wert

% Zustim-

mung

3,80

2,76

34%

22%

3,29 25%
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ONLINEVERKAUF GEBRAUCHTER WARE



Folie 34

Re-Commerce-Studie 2024/2025 – 

Bundesverband E-Commerce und Versandhandel Deutschland e.V. (bevh) & 

Institut für Handel & Internationales Marketing (H.I.MA), Universität des Saarlandes

Unter aktiven Verkäufern hat der 

Gebrauchtwarenverkauf großes Zukunftspotential

Wie hoch ist die Wahrscheinlichkeit, dass Sie in den nächsten 12 Monaten gebrauchte Artikel 

online verkaufen? 

Aktive-Verkäufer

N=998

1%

1%

4%

4%

5%

4%

12%

7%

9%

14%

40%

0%

1-9 %

10-19 %

20-29 %

30-39%

40-49 %

50-59 %

60-69 %

70-79 %

80-89 %

90 oder mehr %
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Nicht-Verkäufer schätzen die Wahrscheinlichkeit zukünftig 

gebrauchte Produkte zu verkaufen unterschiedlich ein

Wie hoch ist die Wahrscheinlichkeit, dass Sie in den nächsten 12 Monaten gebrauchte Artikel 

online verkaufen? 

Nicht-Verkäufer

N=905

30%

20%

14%

8%

5%

4%

10%

3%

2%

2%

1%

0%

1-9 %

10-19 %

20-29 %

30-39%

40-49 %

50-59 %

60-69 %

70-79 %

80-89 %

90 oder mehr %
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Die Mehrheit der Re-Commerce-Verkäufer (54%) hält die 

erzielten Erlöse für eher oder vollkommen angemessen

Beim Onlineverkauf gebrauchter Ware erhalte ich einen angemessenen Preis für die Produkte.

N=998.

1%

3%

9% 35% 28% 17% 9%
Beim Onlineverkauf gebrauchter Ware erhalte ich

einen angemessenen Preis für die Produkte.

1 = trifft überhaupt nicht zu 2 = trifft nicht zu 3 = trifft eher nicht zu 4 = teils teils 5 = trifft eher zu 6 = trifft zu 7 = trifft voll und ganz zu
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1%

1%

2%

1%

1%

2%

2%

4%

4%

15%

16%

20%

22%

29%

25%

29%

28%

24%

30%

22%

23%

Der Onlineverkauf gebrauchter Ware
hilft, natürliche Ressourcen zu schonen

Der Onlineverkauf gebrauchter Ware
 ist klar und verständlich

Ich fühle mich glücklich, wenn
ich online gebrauchte Ware verkaufe

1=Trifft überhaupt nicht zu 2=Trifft nicht zu 3=Trifft eher nicht zu 4=Teil teils 5=Trifft eher zu 6=Trifft zu 7=Trifft voll und ganz zu

Relevante Gründe und Treiber für den 

Gebrauchtwarenverkauf im Internet (1/3)

Welche der folgenden Gründe sind bei Ihnen für den Verkauf gebrauchter 

Artikel im Internet relevant?

N=998

Mittel-

wert

% Zustim-

mung

79%

81%

72%

5,43

5,59

5,29



Folie 38

Re-Commerce-Studie 2024/2025 – 

Bundesverband E-Commerce und Versandhandel Deutschland e.V. (bevh) & 

Institut für Handel & Internationales Marketing (H.I.MA), Universität des Saarlandes

2%

2%

2%
1%

2%

3%

3%

1%

4%

6%

6%

5%

20%

25%

28%

34%

25%

28%

27%

26%

25%

21%

21%

21%

22%

16%

13%

12%

Ich verkaufe gerne online gebrauchte Ware,
da ich mehr Geld zu freien Verfügung habe

Der Onlineverkauf gebrauchter Ware macht Freude

Der Onlineverkauf gebrauchter Ware ermöglicht
mir eine schnelle Verkaufsabwicklung

Der Onlineverkauf gebrauchter Ware
ist vertrauenswürdig

1=Trifft überhaupt nicht zu 2=Trifft nicht zu 3=Trifft eher nicht zu 4=Teil teils 5=Trifft eher zu 6=Trifft zu 7=Trifft voll und ganz zu

Relevante Gründe und Treiber für den 

Gebrauchtwarenverkauf im Internet (2/3)

Welche der folgenden Gründe sind bei Ihnen für den Verkauf gebrauchter 

Artikel im Internet relevant?

N=998

Mittel-

wert

% Zustim-

mung

65%

72%

59%

5,03

5,25

4,93

4,89 61%
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1%

8%

18%

3%

11%

15%

9%

15%

17%

35%

34%

26%

28%

17%

12%

17%

9%

9%

9%

5%

3%

Beim Onlineverkauf gebrauchter Ware
erhalte ich einen angemessenen Preis für die Produkte

Der Onlineverkauf gebrauchter Ware
birgt ein Risiko für mich

Den Onlineverkauf gebrauchter Ware
bringt soziale Anerkennung

1=Trifft überhaupt nicht zu 2=Trifft nicht zu 3=Trifft eher nicht zu 4=Teil teils 5=Trifft eher zu 6=Trifft zu 7=Trifft voll und ganz zu

Relevante Gründe und Treiber für den 

Gebrauchtwarenverkauf im Internet (3/3)

Welche der folgenden Gründe sind bei Ihnen für den Verkauf gebrauchter 

Artikel im Internet relevant?

N=998

Mittel-

wert

% Zustim-

mung

54%

24%

4,70

3,38

3,90 31%
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3%

5%

10%

7%

3%

3%

5%

6%

4%

5%

7%

9%

19%

20%

28%

29%

18%

15%

19%

19%

24%

24%

16%

15%

29%

28%

16%

15%

Ich benutze Dinge so lange, dass sie
für den Wiederkauf nicht mehr taugen

Mir ist der Aufwand der Verkaufens zu groß

Ich verschenke gebrauchte Ware lieber,
als sie zu verkaufen

Ich bekomme zu wenig im Vergleich zu dem
Wert den die Dinge noch haben

1=Trifft überhaupt nicht zu 2=Trifft nicht zu 3=Trifft eher nicht zu 4=Teil teils 5=Trifft eher zu 6=Trifft zu 7=Trifft voll und ganz zu

Bedenken und Hindernisse für den 

Gebrauchtwarenverkauf unter Nicht-Verkäufern (1/3)

Was hält Sie davon ab, selbst gebrauchte Ware online zu verkaufen?

N=904

Mittel-

wert

% Zustim-

mung

67%

71%

49%

5,22

5,36

4,54

4,53 51%
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Bedenken und Hindernisse für den 

Gebrauchtwarenverkauf unter Nicht-Verkäufern (2/3)

Was hält Sie davon ab, selbst gebrauchte Ware online zu verkaufen?

N=904

Mittel-

wert

% Zustim-

mung

28%3,36

4,33 47%

3,66 31%

3,09 24%

11%

23%

25%

32%

9%

10%

14%

14%

9%

7%

11%

10%

25%

30%

22%

21%

17%

10%

12%

11%

14%

10%

8%

7%

16%

11%

8%

6%

Ich habe Sorge davor, nach dem Verkauf
 Auseinandersetzungen mit den Käufern zu bekommen

Eigentlich nichts. Ich habe mich
 nur noch nicht damit auseinandergesetzt

Ich weiß nicht, ob ich alles, was zum
Onlineverkauf gehört, bewältigen kann

Ich verkaufe gebrauchte Ware lieber offline

1=Trifft überhaupt nicht zu 2=Trifft nicht zu 3=Trifft eher nicht zu 4=Teil teils 5=Trifft eher zu 6=Trifft zu 7=Trifft voll und ganz zu
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40%

28%

37%

7%

17%

18%

4%

11%

11%

26%

21%

15%

5%

9%

6%

7%

7%

6%

11%

7%

7%

Sonstiges

Ich bin mir unsicher,
wie der Onlineverkauf funktioniert

Ich habe schlechte Erfahrungen gemacht

1=Trifft überhaupt nicht zu 2=Trifft nicht zu 3=Trifft eher nicht zu 4=Teil teils 5=Trifft eher zu 6=Trifft zu 7=Trifft voll und ganz zu

Bedenken und Hindernisse für den 

Gebrauchtwarenverkauf unter Nicht-Verkäufern (3/3)

Was hält Sie davon ab, selbst gebrauchte Ware online zu verkaufen?

N=904

Mittel-

wert

% Zustim-

mung

23%3,12

3,14 23%

2,8 19%
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Kontakt

Weitere Studien und Publikationen zum Thema Re-Commerce: 

www.uni-saarland.de/lehrstuhl/popp/forschung/empirische-forschung-und-studien/re-commerce.html

Bei Rückfragen stehen Ihnen die Autoren der Studien und das Team des Instituts für Handel & 

Internationales Marketing gerne zur Verfügung.

Prof. Dr. Bastian Popp
Universität des Saarlandes

66123 Saarbrücken

E-Mail: bastian.popp@uni-saarland.de 

Telefon:  +49-(0)681-302 4475

Laurin Krempel, M.Sc.
Universität des Saaarlandes

66123 Saarbrücken

E-Mail: laurin.krempel@uni-saarland.de

Telefon:  +49-(0)681-302 2574

https://www.uni-saarland.de/lehrstuhl/popp/forschung/empirische-forschung-und-studien/re-commerce.html
https://www.uni-saarland.de/lehrstuhl/popp.html
https://www.uni-saarland.de/lehrstuhl/popp.html
mailto:bastian.popp@uni-saarland.de
mailto:laurin.krempel@uni-saarland.de
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